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This research aims to find out the influence of video marketing promotion and brand 
awareness in influencing consumer purchasing decisions of Yamaha Motor Samples used 
by 60 respondents who are yamaha motor consumers working in PT. Yamaha taken using 
purposive sampling or judgement sampling techniques. The data used is primary data in 
the form of the dissemination of questionnaires in 60 respondents who are as consumers 
in PT. Yamaha. The analysis tool uses data quality test analysis tool in the form of validity 
test and reliability test, Classic Assumption Test, Determination Coefficient Test (R2), 
multiple linear regression, simultaneous test (F test) and partial test (t test). The results 
showed that the X1 variable (Video Marketing) and the X2 variable (Brand Awaseness) 
all statements or polls were declared valid and reliable, and passed the classic assumption 
test and all variables were declared to have a partial or simultaneous effect on variabl Y 
(Purchasing Decision). 
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Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh video marketing promotion dan brand 
awareness dalam mempengaruhi keputusan pembelian konsumen Motor Yamaha. Sampel 
yang digunakan oleh 60 responden yang merupakan konsumen motor yamaha yang bekerja 
di PT. Yamaha diambil dengan menggunakan teknik purposive sampling atau judgement 
sampling. Data yang digunakan adalah data primer berupa penyebaran kuesioner kepada 
60 responden yang merupakan konsumen di PT. Yamaha. Alat analisis yang digunakan 
adalah alat analisis uji kualitas data berupa uji validitas dan uji reliabilitas, Uji Asumsi 
Klasik, Uji Koefisien Determinasi (R2), regresi linier berganda, uji simultan (uji F) dan uji 
parsial (uji t). Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel X1 (Video Marketing) dan 
variabel X2 (Brand Awaseness) semua pernyataan atau polling dinyatakan valid dan 
reliabel, serta lolos uji asumsi klasik dan semua variabel dinyatakan memiliki pengaruh 
parsial maupun simultan terhadap variabel Y (Keputusan Pembelian). 
 
Kata kunci:  Video Marketing, Kesadaran Merk 
PENDAHULUAN 
 
Munculnya teknologi’ seperti’ i’nternet 
yang semaki’n canggi’h ti’dak lagi’ 
membatasi’ pemsaran dalam duni’a bi’sni’s  
bagi’ perusahan yang ada. Bi’dang 
pemasaran dalam sebuah perusahaan 
merupakan ujung tombak bagi’ 
kelancaran serta pi’ntu masuk bagi’ kli’en. 
Berbagai’ cara di’gunakan oleh bi’dang 
pemasaran untuk mengembangkan bi’sni’s 
mereka mulai’ dari’ menggunakan cara 
dari’ rumah ke rumah sehi’ngga promosi’ 
melalui’ berbagai’ medi’a atau bahkan 
menggunakan penjual guna mengenalkan 
produk yang perusahaan produksi’. 
 
Perkembangan era di’gi’tal yang sangat 
pesat i’ni’ alat peraga dalam hal promosi’ 
sangat beragam. Vi’deo merupakan salah 
satu alat peraga yang pali’ng mampu 
memberi’kan pengenalan secara meri’nci’ 
bagi’ pelanggan, maka dari’ i’tu vi’deo 
banyak di’gunakan dalam promosi’ 
produk. Di’pi’li’h Karena medi’a vi’sual 
adalah medi’a yang mampu memberi’kan 
penjelasan tanpa harus menyusahkan 
kli’en atau konsumen dengan catatan 
pri’nsi’p-pri’nsi’p dasar dalam membuat 
vi’deo promosi’ di’perhati’kan secara 
seksama. 
 
Banyak perusahaan-perusahaan saat i’ni’ 
melakukan promosi’ melalui’ vi’deo 
marketi’ng yang di’promosi’kan melalui’ 
medi’a elektroni’k ataupun medi’a sosi’al 
seperti’ i’nternet, websi’te dan yang 
berhubungan dengan teknologi’ di’gi’tal 
atau i’nternet agar lebi’h mudah di’kenal 
karena jaman sekarang sudah banyak 
yang menggunakan i’nternet dan memi’li’ki’ 
medi’a sosi’al karena semaki’n kuatnya 
persai’ngan pada jaman i’ni’, makannya 
perusahaan berlomba-lomba untuk 
menunjukkan kelebi’han dan perbedaan 
dengan perusahaan lai’nnya. Mulai’ 
dengan cara mereka memasarkan produk 
nya dengan cara apa dan bagai’mana i’tu 














GAMBAR 1.  VI’DEO MARKETI’NG 
 
     
Sumber: i’dcloudhost.com 
                                                           
Semaki’n cepat cara perusahaan tersebut 
memasarkan mereknya maka semaki’n 
terli’hat respon masyarakat terhadap 
merek tersebut. Maka perusahaan harus 
langsung menepatkan kepada sasaran 
yang di’tuju, dan mengetahui’ sasarannya 
agar mendapatkan peluang lebi’h besar 
untuk menari’k konsumen. Semaki’n besar 
dan semaki’n banyaknya perusahaan 
maka pelayanan yang di’beri’kan juga 
harus semaki’n maksi’mal dan ti’dak 
di’ragukan oleh masyarakat. 
 
Brand Awareness di’mana daya i’ngat 
konsumen dalam megi’ngat berbagai’ 
merek motor yang di’keluarkan oleh 
yamaha dalam pengenalan merek kepada 
konsumen melaluli’ proses promosi’ vi’deo 
marketi’ng. Dengan penggunaan 
valenti’no rosi’ sebagai’ pemeran i’klan 
motor Yamaha adalah salah satu bentuk 
vi’deo marketi’ng dalam bentuk 
pengenalan merek kepada masarakat. 
Strategi’ i’ni’ merupakan cara untuk 
menci’ptakan daya tari’k kepada 
pelanggan  untuk pengenalan suatu merek  
kepada pelanggan produk motor yang di ’ 
tawarkan. Beri’kut kecendrungan 
penjualan motor Yamaha Selama 5 tahun  
yai’tu pri’ode 2015 sampai’ dengan 2019  
GAMBAR 2. GRAFI’K PENJUALAN 







Berdasarkan grafi’k di’ketahui’ bahwa 
pertumbuhan penjulan motor yamaha di’ 
Indonesi’a Tahun 2015-2018 terus 
mengalami’ penurunan di’mana pada tahun 
2015 yai’tu 2,371,082 sampai’ dengan 
2018 yai’tu sebesar 1,348,211 penjualan 
kemudi’an ada trend peni’ngkatan 
penjualan pada tahun 2019 yai’tu sebesar 
1,445,088 hal i’ni’ menunjukkan bahwa 
kondi’si’ sektor penjualan motor Yamaha 
di’ I’ndonesi’a masi’h sanagat rendah dalam 
bentuk  
 kesadaran merek yang di’ tawarkan 
dalam keputusan pembeli’n konsumen. 
Berdasarkan  urai’an di’ atas maka penuli’s 
tertari’k  untuk penuli’san Proposal Skri’psi’ 
i’ni’ mengenai’ Pengaruh Promosi’ Vi’deo 
Marketi’ng dan brand awareness Dalam 
Mempengaruhi’ Keputusan Pembeli’an 
Konsumen motor Yamaha. 
 
TINJAUAN PUSTAKA 
Pemasaran merupakan salah satu dari 
kegiatan-kegiatan pokok yang dilakukan 
oleh perusahaan selaku pelaku bisnis 
untuk mempertahankan kelangsungan 





                                                                   




mendapatkan laba. Kegiatan pemasaran 
diantaranya yaitu melayani dan 
memuaskan kebutuhan konsumen yang 
dilakukan dalam rangka mencapai tujuan 
perusahaan. 
 
Pengertian pemasaran adalah proses 
dimana perusahaan menciptakan nilai 
bagi pelanggan dan membangun 
hubungan yang kuat dengan pelanggan 
dengan tujuan untuk menangkap nilai 
dari pelanggan sebagai imbalannya. 
Sedangkan menurut (Swastha,2013;4) 
mengatakan bahwa pemasaran adalah 
sistem keseluruhan dari kegiatan usaha 
yang ditunjukan untuk merencanakan, 
menentukan harga, mempromosikan dan 
mendistribusikan barang dan jasa yang 
dapat memuaskan kebutuhan pelanggan 
yang ada kepada pembeli potensial.  
 
Vi’deo marketi’ng adalah metode 
marketi’ng yang memanfaatkan vi’deo di’ 
platform onli’ne sebagai’ medi’a utamanya. 
Vi’deo marketi’ng dapat mudah onli’ne dan 
medi’a sosi’al seperti’ YouTube, Facebook, 
dan I’nstagram. Semua pelaku bi’sni’s tentu 
i’ngi’n kampanye marketi’ngnya tersebar 
secara vi’ral di’ seluruh i’nternet. Semaki’n 
vi’ral kampanye marketi’ng, semaki’n 
banyak orang yang membi’carakan merek 
Anda. Tentunya hal i’ni’ bai’k untuk 
membangun brand awareness produk 
Anda di’ masyarakat. 
 
Beri’kut adalah li’ma kelebi’han vi’deo 
marketi’ng: 
a. Vi’deo membantu konsumen 
memahami’ produk anda 
b. Penggunaan pemasaran melalui’ Vi’deo 
Terus Meni’ngkat 
c. Pelanggan lebi’h suka membagi’kan 
vi’deo 
d. Vi’deo adalah salah satu Masa Depan 
dalam pemasaran 
Suatu produk yang di’ci’ptakan oleh 
produsen pasti’ memi’li’ki’ merek atau 
brand, dengan tujuan agar para target 
pasar atau konsumen dapat mengenal 
produk yang di’ci’ptakan oleh produsen 
tersebut.  
 
Merek merupakan ti’ti’ kawal suatu produk 
di’ci’ptakan. Merek sangat berperan 
penti’ng dalam hal pengenalan akan 
produk tersebut kepada pi’hak 
konsumennya. Merek yang memi’li’ki’ 
keuni’kan dan mudah di’i’ngat oleh 
parakonsumen, merupakanmerek yang 
berhasi’l masuk dalam benak 
konsumennya. Dengan kata lai’n merek 
tersebut berhasi’l menunjukkan 
eksi’stensi’nya sebagai’ produk yang 
di’kenal oleh konsumen. Maka muncul 
dalam benak konsumen akan kesadaran 
merek atas suatu produk.  
 
Menurut (Hasbun dan Ruswanty, 2016;3) 
Kesadaran merek atau brand awareness 
adalah kemampuan merek yang muncul 
di’ benak konsumen keti’ka mereka 
berpi’ki’r tentang produk tertentu dan 
seberapa mudah bahwa produk muncul. 
Kesadaran merek merupakan di’mensi’ 
mendasar dalam ekui’tas merek. Sebuah 
merek ti’dak memi’li’ki’ ekui’tas sampai’ 
konsumen sadar tentang keberadaan 
merektersebut. 
 
Keputusan pembeli’an adalah tahap 
evaluasi’ para konsumen membentuk 
preferensi’ atas merek-merek yang ada 
di’dalam kumpulan pi’li’han dalam 
beberapa kasus konsumen bi’sa 
mengambi’l keputusan untuk ti’dak secara 
formal mengevaluasi’ seti’ap merek 
(Kotler dan Keller, 2016;100). Keputusan 
pembeli’an seseorang di’pengaruhi’ oleh 
faktor-faktor psi’kologi’ utama, anatara 
lai’n persepsi’ serta keyaki’nan dan 
pendi’ri’an, keterbukaan, meneri’ma 




masukan dan kemampuan mengevaluasi’ 
untuk melakukan keputusan. 
Pengambi’lan keputusan pembeli’an 
merupakan suatu kegi’atan i’ndi’vi’du yang 
secara langsung terli’bat dalam 
mendapatkan dan mempergunakan 
barang yang di’tawarkan. Konsumen 
dallap membentuk ni’at untuk membeli’ 




Menurut (Donald R. Cooper dan Pamela 
S. Schi’ndler, 2014;96) Desai’n peneli’ti’an 
merupakan dokumen rancangan awal 
untuk melengkapi’ tujuan dan menjawab 
pertanyaan peneli’ti’an. Desai’n  peneli’ti’an 
i’ni’ menggunakan pendeketan kuali’tati’f , 
metode peneli’ti’an kuali’tati’f adalah 
metode peneli’ti’an yang berlandaskan 
pada fi’lsafat posi’ti’vi’sme, di’gunakan 
untuk meneli’ti’ pada kondi’si’ objek yang 
alami’ah di’mana peneli’ti’ adalah i’nstrumen 
kunci’, pengambi’lan sample sumber data 
yang di’lakukan secara purposi’ve dan 
snowball, tekni’k penggabungan dengan 
tri’agulasi’ (gabungan, anali’si’s adata 
besi’fat i’ndukti’f/kuali’tati’f, dan hasi’l 
peneli’ti’an kuali’tati’f lebi’h menekankan 




Alat anali’si’s data adalah i’nstrumen yang 
di’gunakan untuk anali’si’s data kuali’tati’f 
maupun kuanti’tati’f. Alat anali’si’s data 
yang di’gunakan dalam peneli’ti’an i’ni’ 
adalah software SPSS.23 
. 
Pengelolaan Data 
Pengelolaan data dalam peneli’ti’an i’ni’ 
di’lakukan dengan tahapan-tahapan 
proses sebagai’ beri’kut: 
Uji’ I’nstrumen Peneli’ti’an 
1.  Uji’ Vali’di’tas 
(Sugi’yono, 2013;55) menyatakan 
bahwa uji’ vali’di’tas merupakan uji’ 
homogeni’tas i’tem pertanyaan per 
vari’abel untuk menunjukkan sejauh mana 
ketepatan dan kecermatan suatu alat ukur 
untuk melakukan fungsi’nya. Semaki’n 
ti’nggi’ vali’di’ttas alat ukur maka semaki’n 
keci’l vari’an kesalahannya. Denngan 
demi’ki’an uji’ vali’di’tas di’gunakan untuk 
mengukur sah atau vali’d ti’daknya suatu 
kuesi’oner. Suatu kuesi’oner di’katakan 
vali’d ji’ka pertanyaan pada kuesi’oner 
mampu untuk mengungkapkan sesuatu 
yang akan di’ukur oleh kuesi’oner tersebut.  
2. Uji’ Reli’abi’li’tas 
(Sugi’yono, 2013;64) menyatakan 
bahwa uji’ reli’abi’li’tas merupakan kri’teri’a 
ti’ngkat kemantapan atau konsi’stensi’ 
suatu alat ukur (kuesi’oner). Suatu 
kuesi’oner dapat di’katakan mantap bi’la 
pengkurannya secara berulang-ulang 
dapat memberi’kan hasi’l yang sama 
(dengan catatan semua kondi’si’ ti’dak 
berubah). Jadi’ suatu kuesi’oner di’sebut 
reli’abel atau handal apabi’la jawaban 
seseorang atas pertanyaan adalah 
konsi’sten dari’ waktu ke waktu. 
 
Uji’ Asumsi’ Klasi’k 
1. Uji’ Normali’tas 
Uji’ normali’tas bertujuan untuk 
menguji’ apakah dalam model 
regresi’, vari’abel teri’kat dan 
vari’abel bebas keduanya 
mempunyai’ di’stri’busi’ normal 
atau ti’dak. Model regresi’ yang 
bai’k adalah memi’li’ki’ di’stri’busi’ 
data normal atau mendekati’ 
normal. Hasi’l uji’ normali’tas 
dengan menggunakan kolmogrov-
smi’rnov (I’mam Ghozali’, 201383). 
2. Uji’ Multi’koli’neari’tas 
Uji’ i’ni’ bertujuan untuk menguji’ 
apakah dalam model regresi’ 
di’temukan adanya korelasi’ yang 
                                                                   




ti’nggi’ atau sempurna antara 
vari’abel bebas atau ti’dak. Model 
regresi’ yang bai’k seharusnya 
ti’dak terjadi’ korelasi’ antara 
vari’abel bebas, ji’ka vari’abel bebas 
sali’ng berkorelasi’, maka vari’abel-
vari’abel bebas ti’dak ortogal 
(Sanusi’, 20116;76). 
 
3. Uji’ Heterkodeasti’si’tas 
Menguji’ apakah dalam suatu 
model regresi’ terjadi’ 
keti’daksamaan resi’dual antara 
satu pengamatan ke pengamatan 
yang lai’n. Ji’ka vari’ans dari’ 
resi’dual pengamatan yang satu ke 
pengamatan yang lai’n tetap maka 
di’katakan homokedasti’si’tas. 
Apabi’la vari’an ti’dak sama maka 
di’sebut heterokedasti’si’tas 
(Sanusi’, 2011;78). Apabi’la 
masi’ng-masi’ng vari’abel bebas 
ti’dak berpengaruh si’gni’fi’kan 
terhadap absolut resi’dual (ɑ = 
0,05) maka dalam model regresi’ 





Uji’ Regresi’ Li’near Berganda 
Model anali’si’s regresi’ berganda adalah 
sebagai’ beri’kut: 
Y = a + b₁x₁ +b₂x₂ +e 
Keterangan: 
Y  = Keputusan Pembeli’an 
a = Konstanta 
x₁ = vi’deo marketi’ng 
x₂ = brand awerness 
e = Standard Error 
 
Uji’ T (Parsi’al) 
Penguji’an untuk masi’ng-masi’ng vari’abel 
Kebi’jakan vi’deo markeri’ng(X1), brand 
awareness (X2) terhadap Keptusan 
Pembeli’an (Y) menggunakan regresi’ 
parsi’al (uji’ t). Uji’ t di’gunakan untuk 
menunjukkan pengaruh antara vari’abel 
i’ndependen dan vari’abel dependen. 
Adapun ketentuan peneri’maan atau 
penolakan apabi’la angka si’gni’fi’kan 
di’bawah atau sama dengan 0,05 maka H 
alternati’f di’teri’ma dan Ho di’tolak 
(Sanusi’, 2013).   
 
Penguji’an hi’potesi’s i’ni’ juga dapat 
di’lakukandengan perbandi’ngan t hi’tung 
dan t tabel pada ti’ngkat keyaki’nan 95% 
dan ti’ngkat kesalahan (α) = 5% dengan 
kri’teri’a pengambi’lan keputusan sebagai’ 
beri’kut (Sanusi’, 2013;129): 
1. Ji’ka T hi’tung > T tabel tα (n-k), maka H0 
Di’tolak arti’nya adanya pengaruh 
yang si’gni’fi’kan secara parsi’al 
vari’abel x terhadap vari’abel y. 
2. Ji’ka T hi’tung < T tabel tα (n-k), maka H0 
Di’teri’ma arti’nya ti’dak ada pengaruh 
yang si’gni’fi’kan secara parsi’al 
vari’ebel x terhadap y. 
 
Uji’ F (Si’multan) 
Penguji’an pengaruh vari’abel Kebi’jakan 
vi’deo marketi’ng (X1), brand awareness 
(X2) terhadap Keptusan Pembeli’an 
(Y)menggunakan regresi’ si’lmutlan atau 
Uji’ F. Penguji’an hi’potesi’ di’lakukan pada 
ti’ngkat keyaki’nan 95% dan ti’ngkat 
kesalahan (α) = 5%. Dengan kri’teri’a 
penguji’an hi’potesi’s sebagai’ beri’kut 
(Sanusi’, 2013;129): 
1. Ji’ka F Hi’tung > F Tabel tα (n-k), 
maka H₀ di’tolak. Arti’nya vari’abel 
i’ndependen secara bersama-sama 
memi’li’ki’ pengaruh yang 
si’gni’fi’kan terhadap vari’abel 
dependen. 
2. Ji’ka F Hi’tung < F Tabel tα (n-k) 
maka H₀ di’teri’ma. Arti’nya 
vari’abel i’ndependen secara 
bersama-sama ti’dak memi’li’ki’ 
pengaruh yang si’gni’fi’kan 




terhadap vari’abel dependen. 
4. Koefesi’en Determi’nasi’ (R²) 
Koefesi’en determi’nsi’ mengukur 
sejauh mana kemampuan model 
dalam menggunakan vari’asi’ vari’able 
dependen. Ni’lai’ R² terletak antara 0 
sampai’ dengan 1 (0 ≤ R² ≤ 1). Tujuan 
menghi’tung koefesi’en determi’nasi’ 
adalah untuk mengetahui’ 
kemampuan vari’able dependen 






Pengaruh   Promosi’   Vi’deo   
Marketi’ng   dan   Brand   Awareness   
Dalam 
 
Mempengaruhi’ Keputusan Pembeli’an 
Konsumen motor Yamaha 
Faktor yang mempengaruhi’ Keputusan 
Pembeli’an Konsumen motor Yamaha 
ada banyak namun dalam peneli’ti’an i’ni’ 
hanya ada dua vari’abel yang di’teli’ti’ yang 
pertama Promosi’ Vi’deo Marketi’ng dan 
yang kedua adalah Brand Awareness. 
Oleh kerena i’tu untuk dapat 
meni’ngkatkan. Keputusan Pembeli’an 
Konsumen motor Yamaha harusnya 
dapat meni’ngkatkan ni’lai’   Promosi’ 
Vi’deo Marketi’ng 
dan yang kedua adalah meni’ngkatkan 
Brand Awareness agar Keputusan 
Pembeli’an Konsumen motor Yamaha 
dapat meni’ngkat dan menjadi’ lebi’h bai’k 
lagi’. 
 
Berdasarkan hasi’l perhi’tungan dengan 
menggunakan program spss 23 vari’abel 
Promosi’ Vi’deo Marketi’ng (X1) dan 
Brand Awareness (X2) memli’ki’ F 
hi’tung > F tabel yai’tu 595.153 > 3.16 
dengan ti’ngkat si’gni’fi’kansi’ 0.000 < 
0.05. Ketentuan pengambi’lan 
keputusan hi’potesi’s di’teri’ma atau 
di’tolak di’dasarkan pada besarnya ni’lai’ 
si’gni’fi’kansi’. dari’ hal tersebut di’atas 
maka hasi’l hi’potesi’s di’teri’ma. di’mana 
dapat di’si’mpulkan bahwa hi’potesi’s (Ha) 
di’arti’kan bahwa Promosi’ Vi’deo 
Marketi’ng (X1) dan Brand Awareness 
(X2) berpengaruh posi’ti’f dan si’gni’fi’kan 
secara si’multan terhadap Keputusan 
Pembeli’an Konsumen motor Yamaha.  
 
Pengaruh Promosi’ Vi’deo Marketi’ng 
Dalam Mempengaruhi’ Keputusan 
Pembelian Konsumen Motor Yamaha 
 
Berdasarkan hasi’l anali’si’s data stati’sti’k 
dapat di’peroleh bahwa ni’lai’ si’gni’fi’kan 
vari’abel X1 (Promosi’ Vi’deo Marketi’ng) 
ni’lai’ t hi’tung > t tabel yai’tu 34.101 > 
1.296  (α)  dengan  ti’ngkat  si’gni’fi’kansi’  
0.000  <  0.05  maka  dari’  i’tu  hi’potesi’s 
di’teri’ma   sehi’ngga dapat di’si’mpulkan 
bahwa Vari’abel X1 (Promosi’ Vi’deo 
Marketi’ng) berpengaruh posi’ti’f dan 
si’gni’fi’kan terhadap vari’abel Y 
(Keputusan Pembeli’an  Konsumen  
motor  Yamaha)  hal  i’ni’  berarti’  
semaki’n  meni’ngkat Promosi’ Vi’deo 
Marketi’ng  maka akan berdampak  pada 
kenai’kan   Keputusan Pembeli’an 
Konsumen motor Yamaha. mengarti’kan 
Promosi’ Vi’deo Marketi’ng sebagai’ 
proses promosi’ bi’sni’s atau merek 
melalui’ konten teks, vi’deo, atau audi’o 
yang berni’lai’ tambah bagi’ bi’sni’s bai’k 
secara onli’ne maupun offli’ne.  
Oleh karena i’tu perlunya perhati’an 
terhadap sesuatu yang dapat mengemas 
Promosi’ Vi’deo Marketi’ng yang bai’k dan 
menari’k guna untuk meni’ngkatkan 
Keputusan Pembeli’an Konsumen motor 
Yamaha serta agar dapat menguasai’ 
pangsa pasar bi’dang transporasi’ roda 
dua.  
 
Pengaruh Brand Awareness Dalam 
Mempengaruhi’ Keputusan Pembeli’an 
                                                                   





Berdasarkan hasi’l anali’si’s data stati’sti’k 
dapat di’peroleh bahwa ni’lai’ si’gni’fi’kan 
vari’abel X1 (Brand Awareness) ni’lai’ t 
hi’tung > t tabel yai’tu t hi’tung > t tabel 
yai’tu 3.456  > 1.296  dengan  ti’ngkat 
si’gni’fi’kansi’  0.001 < 0.05  maka dari’ 
i’tu hi’potesi’s di’teri’ma   sehi’ngga dapat 
di’si’mpulkan bahwa Vari’abel X1 (Brand 
Awareness) berpengaruh posi’ti’f dan 
si’gni’fi’kan terhadap vari’abel Y 
(Keputusan Pembeli’an Konsumen motor 
Yamaha) hal i’ni’ berarti’ semaki’n 
meni’ngkat Brand Awareness maka akan 
berdampak pada kenai’kan    Keputusan 
Pembeli’an Konsumen motor Yamaha. 
Menurut Hasbun dan Ruswanty (2016) 
Kesadaran merek atau brand awareness 
adalah kemampuan merek yang muncul 
di’ benak konsumen keti’ka mereka 
berpi’ki’r tentang produk tertentu dan 
seberapa mudah bahwa produk 
muncul. Kesadaran merek merupakan 
di’mensi’ mendasar dalam ekui’tas merek. 
Sebuah merek ti’dak mi’li’ki’ ekui’tas 
sampai’ konsumen sadar tentang 
keberadaan merektersebut. Oleh karena 
i’tu \perlunya perhati’an terhadap sesuatu 
yang dapat membentuk brand awareness 
yang bai’k gu\na untuk mencapai’ 
Keputusan Pembeli’an Konsumen motor 
Yamaha sehi’ngga saat membeli’ produk 
roda dua konsmen  akan  menetapkan  
brand  Yamaha  yang  menjadi’  li’st  
perama  dalam pi’li’han.  
 
Berpi’ki’r tentang produk tertentu dan 
seberapa mudah bahwa produk 
muncul. Kesadaran merek merupakan 
di’mensi’ mendasar dalam ekui’tas merek. 
Sebuah merek ti’dak memi’li’ki’ ekui’tas 
sampai’ konsumen sadar tentang 
keberadaan merektersebut. Oleh karena 
i’tu perlunya perhati’an terhadap sesuatu 
yang dapat membentuk brand awareness 
yang bai’k guna untuk mencapai’ 
Keputusan Pembeli’an Konsumen motor 
Yamaha sehi’ngga saat membeli’ produk 
roda dua konsmen  akan  menetapkan  
brand  Yamaha  yang  menjadi’  li’st 




1.  Berdasarkan Uji’ stati’sti’k  F hi’tung 
> F tabel yai’tu 595.153 > 3.16 dengan 
ti’ngkat  si’gni’fi’kansi’  0.000  <  0.05,  
maka  dapat  di’tari’k  kesi’mpulan  bahwa 
promosi’   vi’deo   marketi’ng   dan   brand   
awareness   secara   bersama-sama 
(si’multan) berpengaruh posi’ti’f dan 
si’gni’fi’kan terhadap keputusan 
pembeli’an konsumen motor Yamaha. 
 
2. Berdasarkan Uji’ stati’sti’k t hi’tung > t 
tabel yai’tu 34.101 > 1.296 (α) dengan 
ti’ngkat si’gni’fi’kansi’ 0.000 < 0.05 maka 
dari’ i’tu hi’potesi’s di’teri’ma   sehi’ngga 
dapat  di’si’mpulkan  bahwa  Vari’abel  X1  
(promosi’  vi’deo  marketi’ng)  secara 
parsi’al berpengaruh posi’ti’f dan 
si’gni’fi’kan terhadap vari’abel Y 
(keputusan pembeli’an) konsumen motor 
Yamaha. 
 
3. Berdasarkan uji’ stati’sti’k t hi’tung > t 
tabel yai’tu 3.456 > 1.296 dengan ti’ngkat 
si’gni’fi’kansi’ 0.001 < 0.05 maka dari’ 
i’tu hi’potesi’s  di’teri’ma   sehi’ngga dapat 
di’si’mpulkan bahwa Vari’abel X2 (brand 
awareness) berpengaruh   posi’ti’f dan 
si’gni’fi’kan secara parsi’al terhadap 
vari’abel Y (keputusan pembeli’an) 
konsumen motor Yamaha. 
 
SARAN 
Agar dapat membangun dan 
meni’ngkatkan keputusan pembeli’an 
pada Perusahaan Yamaha maka penuli’s 
memberi’kan saran-saran sebagai’ 
beri’kut: 
 




1.  Bagi’ Perusahaan Yamaha 
a. Perusahaan Yamaha harus mampu 
mengelola tehni’k atau stategi’ 
penjualannya dengan tepat dalam hal i’ni’ 
promosi’ vi’deo marketi’ng dan brand 
awareness terutama segala sesuatu yang 
dapat meni’ngkatkan ni’lai’ keputusan 
pembeli’an konsumen motor Yamaha. 
Hal i’ni’ di’karenakan vi’deo marketi’ng dan 
brand awareness   merupakan   sesuatu   
yang   berkai’tan   langsung   dengan      
strategi’ penjualan apabi’la  promosi’ vi’deo 
marketi’ng bai’k dan menari’k pasti’nya 
konsumen akan selalu mengi’ngat brand 
awareness dari’ produk i’tu sendi’ri’ bai’k 
dari’ kuali’fi’kasi’ produk maupun kuali’tas 
produk tersebut sebelum melakukan 
keputusan pembeli’an. 
 
b. Penjualan produk motor Yamaha 
relati’ve ti’dak stabi’l bahkan cenderung 
lemah hal i’ni’ dapat di’li’hat dari’ laporan 
penjualan motor Yamaha mulai’ dari’ 
tahun 2015- 
2019   di’karenakan   masi’h   banyak   
di’antara   konsumen   kurang   akan   
brand awareness yang di’ketahui’ oleh 
konsumen dan juga   kurangnya ti’ngkat 
promosi’ yang di’lakukan prusahaan 
Yamaha untuk menari’k perhati’an 
konsumen sehi’ngga berdampak 
langsung pada keputusan pembeli’an 
konsumen motor Yamaha i’tu sendi’ri’. 
Oleh kerena i’tu prusahaan Yamaha harus 
memperhari’kan segala sesuatu yang 
dapat meni’ngkatkan ni’lai’ promosi’ 
vi’deo marketi’ng dan brand awareness 
yang lebi’h bai’k seperti’ membuat 
promosi’ yang menari’k  melalui’ vi’deo 
marketi’ng dengan bantuan medi’a 
elektroni’k ataupun medi’a sosi’al seperti’ 
i’nternet, websi’te dan yang berhubungan 
dengan teknologi’ di’gi’tal atau i’nternet 
guna untuk menjangkau konsumen lebi’h 
luas dan lebi’h banyak lagi’. Selanjutnya   
vi’deo marketi’ng   di’kemas   dengan   
berbeda   dan   di’tayangkan   berulang   
kali’   agar konsumen senanti’asa selalu 
mengi’ngat akan brand awareness dari’ 
produk Yamaha tersebut. 
 
2. Keterbatasan peneli’ti’an 
Pada peneli’ti’ selanjutnya di’harapkan 
dapat melakukan peneli’ti’an pada 
i’nstansi’ yang berbeda dan menambah 
ruang li’ngkup peneli’ti’an agar dapat 
menjadi’ perbandi’ngan untuk peneli’ti’an 
selanjutnya. 
 
3. Keterbatasan peneli’ti’an 
Ada banyak vari’abel yang 
mempengaruhi’ keputusan pembeli’an, 
namun dalam hal i’ni’ peneli’ti’ hanya 
meneli’ti’ dua vari’abel saja yai’tu promosi’ 
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